
































首位の「楽天トラベル3」の国内における取引総額は、2010 年 12 月分では 20,892,139 千円である。この数値は業界 2
                                                   






























には様々なものがあるが（Yeoman and McMahon-Beattie（2011）, Rouse et al.（2010）, Ng（2008）, Phillips







                                                   































力を無視し得なくなり、2010 年（平成 22 年）4 月よりネットエージェントの最大手である「楽天トラベル」の数値が
公表されることになった。「楽天トラベル」の取扱高は、業界最大手の JTB グループに次ぐ集団を構成している。とりわ
け、2010 年 8 月及び 2010 年 12 月には近畿日本ツーリストの取扱高を上回り、業界 2 位となっている。また、多くの
リアルエージェントの取扱高が対前年比でマイナスであるのに対して、「楽天トラベル」の取扱高は対前年比でみても大
                                                   
7 ダイナミックプライシングに関連する各種論文をサーベイしたものには、Chan et al.（2004）等がある。 
8 米国では、ネットベースの e コマースの進展により、レベニューマネジメントの重要性を高まるだろうことが 1980 年代より多くの論文によって指摘さ
れている。たとえば Copeland and McKenny（1988）, Smith et al.（2001）, Barker et al.（2001）, Boyd and Bilegan（2003）, Klein and Loebbecke
（2003）等を参照のこと。 
9 観光庁の「主要旅行業者の旅行取り扱い状況速報」より筆者作成。「楽天トラベル」の数値は、平成 22 年 4 月より月次で公表されている。なお、JTB の
数値は、JTB グループ（㈱ジェイティービー、㈱JTB 首都圏、㈱JTB トラべランド、㈱JTB 西日本、㈱JTB 中部、㈱JTB 九州、㈱JTB 法人東京、㈱ジェイ
ティービービジネストラベルソリューションズ、㈱I.JTB、㈱JTB 東北、㈱JTB 北海道、㈱JTB 関東、㈱JTB 大阪、㈱JTB 東海、㈱JTB グローバルマーケ










H22.4 H22.5 H22.6 H22.7 H22.8 H22.9 H22.10 H22.11 H22.12












トエージェントを通じた客室販売とを比較すると、表 1 に示されるような違いがある。 
 
表 1 客室販売方法の比較 
 手数料 リードタイム 価格変更 提供客室数の変更 
リアルエージェント 高い 長期 不可能 不可能 





























ここでは、代表的なネットエージェントである「楽天トラベル（図 2）」と「じゃらん net（図 3）」について以下で簡
単に説明する。 
 
      





































ては付録 1 を参照のこと）から得ている。同調査の質問票は、沖縄県及び北海道に所在する客室数が概ね 30 室以上のリ
ゾートホテル（一部旅館も含む、シティホテルは除く）165 ホテルの総支配人に郵送した。内訳は沖縄地区が 70 ホテ
ル、北海道地区が 95 ホテルである。調査対象を 30 室以上のリゾートホテルという条件を設定した理由は、ネット直販
が有効に機能するためには、一定の客室規模が必要と考えられるからである。回答は、ネット直販の運用業務を担当する
責任者の方に依頼した。 
 質問調査票の郵送は、2010 年 7 月に実施し、2010 年 8 月 7 日を締め切りとした。回答数は 40 社、回収率は 24.2%
であった（40／165=24.2%）。回答のあったホテルの平均客室数は 235.7 室で、規模の内訳は図 4 のとおりであった。




図 4 回答のあったホテルの規模の割合 
 
地区別の回答数及び回収率は、以下の表 2 の通りであった。沖縄地区、北海道地区ともに約 24％であり、地区による
回収率の差はほとんど存在しなかった。したがって、本調査の結果は、両地区の現状を概ね反映していると考えられる。 
 
表 2 地区別の回収率 
地区 回数数 回収率 
沖縄地区 17 24.3％ 
北海道地区 23 24.2％ 













 次に、質問票では利用しているネット直販のサイトを回答してもらった。回答結果を図 5 に示す。 
 
 
図 5 利用サイトの現状 
 














6～8 に、ホテルの規模別に集計したものを図 9～11 に示す。 
 まず沖縄地区と北海道地区を合わせた全体の傾向だが、ネット直販の比率が 15％程度のホテルが一番多く、全体の約
3 割を占めていた（図 6）。その一方でネット直販の比率が 40％を超えているホテルも約 1 割存在していることが明らか
になった。 








図 6 地区別のネット直販（売上高に占める比率）の比率（通年） 
 
 
図 7 地区別のネット直販（売上高に占める比率）の比率（比率が高い月） 
 
 









 次に、ネット直販の比率をホテルの規模別に見ていくと、大規模ホテルの約 6 割はネット直販の比率が 10％以下であ
り、依然としてリアルエージェントに依存している現状が明らかになった（図 9）。中規模ホテルにおいては、ネット直
販の比率が 15％程度と回答したホテルが約 6 割を占めていた。大規模ホテルよりはネット直販の比率は高いものの、大
規模ホテル同様にリアルエージェントに多くの部分を頼っていることが明らかになった。これに対して、小規模ホテル






図 9 規模別のネット直販（売上高に占める比率）の比率（通年） 
 
 












 その特徴をまとめたものを表 3 に示す。 
 
表 3 予約経路による顧客層の特徴の違い 
項目 特徴 
年齢層 20～50 代が中心（予想よりも 50 代が多い） 

















 次に、ネット直販の商品プランの数について回答を依頼した。回答は 1（商品プラン数が 1 個）から 5（商品プラン数




図 12 ネット直販の商品プラン数 
 
























とその他の項目を設定した。回答形式は、1（全く重視していない）から 7（非常に重視している）までの 7 点リッカー
トスケールである。集計結果の概要は図 14 と表 4 の通りである。 
 この結果から明らかなように、ネット直販の商品プランを策定する際に重視する項目としては、顧客セグメントが最も
重視されており（平均値 5.2）、次に長期的な需要予測（早割プラン等）が重視されている（平均値 5.0）。3 番目は短期










図 14 プラン策定の際の重視項目 
 
表 4 プラン策定の際の重視項目（7 点満点） 
 平均 分散 
短期的な需要予測 4.8 2.8 
長期的な需要予測 5.0 4.1 
顧客セグメント 5.2 1.8 
イベント 4.1 2.4 
 


















 次に、ネット直販の商品プランの策定の頻度について回答を依頼した。回答は 1（毎日更新する）から 6（半年に 1 回
更新する）までの 6 点リッカートスケールである。集計結果を図 16 に示す。この結果から、多くのホテルではだいたい
2 週間～1 カ月に 1 回の頻度で商品プランを策定していることが明らかになった。 
 
 




次に、集計結果をホテルの規模別に分類したものを図 17 に示す。 
 
 













点リッカートスケールである。集計結果を図 18 と表 5 に示す。 
 
 




表 5 価格決定の際の重視項目（７点満点） 
 平均 分散 
売上目標 5.1 2.4 
需要予測 5.6 2.0 
大手代理店への提供価格 4.1 2.7 
競合他社の価格 5.2 3.0 
 
 この結果から明らかなように、ネット直販の商品プランの価格を決定する際に重視する項目としては、需要予測が最
も重視されており（平均値 5.6）、続いて競合他社の価格（平均値 5.2）、売上目標の達成状況（平均値 5.1）、大手代理
店への提供価格（平均値 4.1）の順であった。 





















図 20 地区別の価格決定の際の重視項目（大手代理店） 
 
 






質問対象とした。なお、回答形式は、1（全く重視していない）から 7（非常に重視している）までの 7 点リッカートス
ケールである。集計結果を図 22 と表 6 に示す。 
                                                   
22 今していること、感じたこと等を「つぶやき」のような短い文章（140 文字以内）にして投稿するスタイルのブログサービスの一種。「フォロー」と呼
ばれる機能で他のユーザを登録すると、そのユーザの発言を自分のページに表示させることが可能である。http://twitter.com/ 





（自社 HP）が最も重視されており（平均値 6.1）、続いて口コミサイト（平均値 5.0）、ブログ（平均値 4.0）、メーリン











図 22 インターネットを利用した広報活動の現状 
 
表 6 インターネットを利用した広報活動（７点満点） 
 平均 分散 
Twitter 2.5 2.1 
ブログ 4.0 2.9 
ML 3.7 3.6 
口コミサイト 5.0 2.6 
自社 HP 6.1 1.2 
 















 最後に、今後 5 年で売上高に占めるネット直販の比率がどの程度変化するか予測してもらった。回答は 1（～1.0 倍）
から 6（5 倍以上）までの 6 点リッカートスケールである。回答結果を地区別に分類したものを図 24 に、規模別に分類



























































































ルとして導入する企業が増えている。実際に、日本国内の「公式企業アカウント」数は 2010 年 1 月から 4 月の 3 ヶ月
間で約 4 倍に増えている（林（2010））。さらに 2010 年に「goo リサーチ」が行った「企業における Twitter 活用状況」
に関する調査28によると、Twitter を活用している企業の半数以上が、ソーシャルメディア上での問い合わせの増加や、
営業における顧客との関係の向上等の効果を実感していると回答している。しかし、MMD 研究所（モバイルマーケティ
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問 1 貴ホテルではネット直販を利用して客室を販売していますか。 
１．販売している（問 2 へ進む）        ２．販売していない（問 10 へ進む） 
 
問 2 貴ホテルで利用しているネット直販のサイトを丸で囲んで下さい（複数回答可）。 
自社オリジナルサイト 楽天トラベル じゃらん net 
一休.com るるぶトラベル ベストリザーブ 
  その他（                                    ） 
 
問 3 貴ホテルのネット直販の比率（売上高及び客室販売数に占める比率）をご回答ください。 
（１）売上高に占める比率 
尺度 比率（％） 
通年 ~5%  -  10%  -  15%  -  20%  -  25%  -  30%  -  35%  -  40%~ 
比率が最も高い月（ 月） ~5%  -  10%  -  15%  -  20%  -  25%  -  30%  -  35%  -  40%~ 




通年 ~5%  -  10%  -  15%  -  20%  -  25%  -  30%  -  35%  -  40%~ 
比率が最も高い月（ 月） ~5%  -  10%  -  15%  -  20%  -  25%  -  30%  -  35%  -  40%~ 











問 5 貴ホテルにおけるネット直販の商品プランの数についてご回答ください。 




問 6 新規にネット直販の商品プランを策定する際に重視する項目についてご回答ください。 
尺度 
  全く            ある程度            非常に 
 重視していない       重視している        重視している 
周辺地域のイベント １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
顧客セグメント １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
長期的な需要予測（早割プラン等） １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
短期的な需要予測（直前プラン等） １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
その他（           ） １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
 
問 7 貴ホテルにおけるネット直販の商品プランの策定の頻度についてご回答ください。 
毎日 － 週に１回 － ２週間に１回 － 月に１回 － ３カ月に一回 － 半年に１回 －  
 
問 8 ネット直販の商品プランの価格を決定する際に重視する項目についてご回答ください。 
尺度 
  全く            ある程度            非常に 
 重視していない       重視している        重視している 
競合他社の価格 １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
大手代理店への提供価格 １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
需要予測 １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
売り上げ目標の達成状況 １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
その他（           ） １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
 
問 9 貴ホテルにおける、インターネットを利用した広報活動の現状についてご回答ください。 
尺度 
  全く            ある程度            非常に 
 重視していない       重視している        重視している 
自社ホームページ １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
口コミサイトへの対応 １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
メーリングリスト １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
ブログ １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
Twitter  １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
その他（           ） １ － ２ － ３ － ４ － ５ － ６ － ７ 
 
問 10 今後 5年で、貴ホテルの売上高に占めるネット直販の比率がどの程度変化すると予測しますか。 
×～1.0 倍  ×1.0～1.5 倍  ×1.5～2 倍  ×2～3 倍  ×3～5 倍  5 倍以上 
 














 SPA RESORT EXES 
 西表島温泉ホテルパイヌマヤリゾート 
 軽井沢倶楽部ホテル石垣島 
 
 北海道地区 
 サロマ湖鶴雅リゾート 
 知床グランドホテル北こぶし 
 ホテルノルド小樽 
 紋別セントラルホテル 
 あかん遊久の里鶴雅 
 花びしホテル 
 ホテルニセコスコット 
 知床第一ホテル 
 丸駒温泉旅館 
 ホテル湯本登別 
 網走ビューパークリゾート 
 ホテル知床 
 定山渓ホテル 
 キロロリゾート 
 アルファリゾート・トマム 
 ルスツリゾートホテル＆コンベンション 
 白金四季の森ホテルパークヒルズ 
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